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Кроме того, существуют различные комитеты, например Государственный та-
моженный комитет, Государственный комитет по науке и технологиям, Государст-
венный комитет по авиации, Государственный военно-промышленный комитет, Ко-
митет государственной безопасности и др.  
Значительное место в системе регулирования внешней экономической деятельности 
занимает Национальный банк Республики Беларусь. Совместно с Министерством финан-
сов он определяет условия и порядок финансирования внешнеэкономической деятельно-
сти, а также регулирует валютные операции и курс белорусского рубля по отношению к 
валютам других государств, вывоз белорусского капитала, выдает лицензии коммерче-
ским банкам на проведение валютных операций, участвует в осуществлении валютного 
контроля по экспорту и импорту, определяет порядок и выдает разрешение на открытие в 
республике иностранных банков, их филиалов и представительств. 
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Актуальность данной работы заключается в том, что с одной стороны, посред-
ством сбыта продукции удовлетворяются потребности предприятия в продукции и 
услугах, с другой стороны сбыт продукции позволяет достичь предприятию главной 
его цели – получение прибыли.  
По мнению Филиппа Котлера, сбытовую политику следует понимать как   це-
ленаправленную деятельность, методы осуществления которой  призваны организо-
вать движение потока товаров  к конечному потребителю.  
С нашей точки зрения, наиболее приемлемым определением сбытовой полити-
ки является определение  Филиппа Котлера, так как оно является более глубоким и 
отражает все стороны деятельности предприятия, связанные со сбытом продукции.  
Основными элементами сбытовой политики предприятия  являются следующие:  
– транспортировка продукции – ее перемещение от производителя к потребителю; 
– доработка продукции – подбор, сортировка, сборка готового изделия и про-
чее, что повышает степень доступности и готовности продукции к потреблению; 
– хранение продукции – организация создания и поддержание необходимых ее запасов; 
– контакты с потребителями – действия по  передачи товара, оформлению зака-
зов, организации платежно-расчетных операций, юридическому оформлению пере-
дачи прав собственности на товар, информированию потребителя о товаре и фирме, 
а также сбору информации о рынке. 
Основная цель сбытовой политики  – обеспечение доступности производимых  
товаров и услуг для потребителей. Для достижения этих целей необходимо: 
– выявить потребность целевого рынка и рассчитать его емкость; 
– определить эффективные каналы распределения; 
– сформировать эффективную систему сбыта; 
– выбрать методы товаропродвижения по различным группам товаров и сег-
ментальных рынков. 
В настоящее время существует три метода сбыта продукции: 
1. Прямого, или непосредственного, когда производитель продукции вступает в 
непосредственные отношения с ее потребителями и не прибегает к услугам незави-
симых посредников. 
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Рис. 1. Прямой метод сбыта продукции 
2. Косвенного, когда для организации сбыта своих товаров производитель при-
бегает к услугам различного типа независимых посредников [1, c. 201]. 
 
Рис. 2. Косвенный канал сбыта продукции 
3. Комбинированного, или смешанного, когда в качестве посреднического звена 
используются организации со смешанным капиталом, включающим средства как 
фирмы-производителя, так и другой, независимой компании. 
После того как мы рассмотрели методы сбыта продукции, рассмотрим отличия 
между сбытом и сбытовой политикой предприятия. 
Таблица 1 
Отличия сбытовой политики от сбытовой деятельности предприятия 
Критерий оценки Сбытовая деятельность Сбытовая политика 
1. Цели Доведение до конечного по-
требителя конкретного товара 
требуемых потребительских 
свойств; в необходимом объе-
ме; в точное время (срок); 
в определенном месте; с мини-
мальными затратами 
Обеспечение доставки товара от места его изго-
товления к местам продажи с целью достижения 
максимального удовлетворения потребностей 
потребителей и прибыли для предприятия; орга-
низация оптимальной сбытовой сети для прода-
жи производимых товаров; создание сети опто-
вых и розничных магазинов, складов промежу-
точного хранения, пунктов технического обслу-
живания и выставочных залов; определение 
маршрутов товародвижения 
2. Задачи Задача сбыта – обеспечение 
совокупности функциональ-
ных действий по распределе-
нию, доведению до покупате-
лей и реализации товаров 
в соответствии с заключен-
ными договорами 
Задача сбытовой политики – управление конку-
рентоспособностью товара путем управления 
каналами сбыта (планирование длины, ширины и 
типа посредников; организация и контроль кана-
ла), управлением товародвижением (планирование 
процессов хранения товаров, процессов грузовой 
обработки товара, процессов транспортировки) 
3. Функции Функции планирования. 
Функции организации. 
Функции контроля и регули-
рования 
Основными функциями сбытовой политики  ком-
мерческого характера  являются непосредственно 
продажа  продукции. 
Вспомогательными  функциями коммерческого 
характера  являются маркетинг и юридические  
функции. 
Основными функциями технологического характе-
ра  являются также две группы относительно само-
стоятельных функций: хранения, складирования и 
распределения, доставки. 
Вспомогательными  функциями технологического 
характера  являются функции предпродажной 
подготовки, послепродажного обслуживания 
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Основными задачами службы сбыта являются: 
– изучение спроса и установление тесных контактов с потребителями продукции;  
– поиск наиболее эффективных каналов и форм реализации, отвечающих тре-
бованиям потребителей;  
– обеспечение доставки продукции потребителю в нужное время; 
– контроль за ходом реализации продукции в целях снижения коммерческих 
(внепроизводственных) издержек и ускорение оборачиваемости оборотных средств. 
Для оценки эффективности сбыта продукции используется система показателей 
(табл. 2). 
Таблица 2 
Показатели оценки эффективности сбыта продукции 
Показатель Формула 
1. Коэффициент полученных заказов к товарообороту 
фирмы во
пз
зп
в
П
К =
В
 
2. Коэффициент полученных заказов к имеющимся 
заказам 
пз
пз
из
П
К =
П
 
3. Коэффициент полученных заказов к числу клиентов 
к
пз
пз
з
П
К =
N
 
4. Коэффициент оборота к имеющимся заказам 
о
в
пз
из
В
К =
П
 
5. Коэффициент оборота к числу клиентов 
в
з
В
К =
( + А + Б)N N
 
6. Коэффициент оборота к количеству торговых точек 
и посредников 
в
Т
Т CT з
В
К =
( + + + A + Б)N N N
 
7. Коэффициент оборота «портфеля заказов» к числу 
клиентов, формирующих «портфель заказов» 
п
кпз
з
П
К =
( + А + Б)N
 
8. Коэффициент оборота на «свободном рынке» 
к числу клиентов на «свободном рынке» 
ср
кср
Т СТ
П
К =
( + )N N
 
9. Коэффициент оборота к обороту на «свободном 
рынке» 
в
ср
ср
В
К =
П
 
10. Коэффициент оборота «портфеля заказов» 
к обороту на «свободном рынке» 
п
ср
П
К =
П
 
11. Коэффициент рекламаций к обороту 
р
в
Р
К =
В
 
12. Коэффициент оборота к количеству работников 
маркетинговой службы предприятия 
в
чм
м
В
К =
Ч
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